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Masalah yang menjadi kajian pada penelitian ini adalah mengenai keputusan menjadi nasabah. Inti kajiannya difokuskan pada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan menjadi nasabah, meliputi motivasi dan pengetahuan konsumen serta implikasinya terhadap kepuasan nasabah. Berdasarkan hal tersebut analisa yang diungkap dalam penelitian adalah bagaimana pengetahuan dan motivasi konsumen terhadap keputusan menjadi nasabah baik secara bersama-sama maupun parsial serta implikasinya terhadap kepuasan nasabah.
Penelitian ini dilakukan dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Pengambilan data dengan menggunakan kuesioner. Pada penelitian ini variabel-variabelnya adalah variabel independen yaitu motivasi konsumen (X1),  pengetahuan konsumen (X2), variabel perantara yaitu Keputusan menjadi nasabah (Y) dan variabel dependen atau variabel akibat yaitu Kepuasan Nasabah (variabel Z). penelitian ini dilakukan dengan menguji validitas dan reliabilitas instrument, selanjutnya data dianalisa menggunakan metode analisis jalur (path analysis), dan diuji menggunakan Uji F dan T.
Hasil penelitian melalui proses analisa data, diperoleh bahwa  pengaruh motivasi dan pengetahuan konsumen terhadap keputusan menjadi nasabah tabungan Bank Syariah Danamon Cabang Bandung adalah sebesar 71.91%, pengaruh variabel lain di luar variabel yaitu sebesar 28.09% atau 0.530. Adapun pengaruh keputusan menjadi nasabah terhadap kepuasan nasabah sebesar 75.52% serta besarnya pengaruh motivasi dan pengetahuan konsumen terhadap kepuasan nasabah adalah sebesar 69.80%, pengaruh variabel lain di luar variabel yaitu sebesar 30.20% atau 0.549. Variabel lain yang tidak diteliti penulis yang mempengaruhi keputusan menjadi nasabah diantaranya adalah kualitas pelayanan perbankan.





THE INFLUENCE OF MOTIVATION AND KNOWLEDGE OF CONSUMER ON DECISIONS TO SAVING CUSTOMERS AND IMPLICATIONS ON CUSTOMER SATISFACTION




The problem to be studied in this research is about the decision to become a customer. The core of the study focused on the factors that influence the decision to become customers, including motivation and knowledge of consumers and their implications for customer satisfaction. Based on the analysis revealed in the research is how the knowledge and motivation of consumers to the decision to become customers either jointly or partially and the implications of customer satisfaction.
This study was conducted with the number of samples of 100 respondents. Data collection using questionnaire. In this research the variables are independent variable that is consumer motivation (X1), consumer knowledge (X2), intermediate variable that is decision become customer (Y) and dependent variable or variable that is Customer Satisfaction (variable Z). This research is done by testing the validity and reliability of the instrument, then the data is analyzed using path analysis method, and tested using F and T test.
The result of research through data analysis process, it is found that the influence of motivation and consumer knowledge to the decision to become a savings account of Bank Syariah Danamon Branch Bandung is equal to 71.91%, the influence of other variables outside the variable that is equal to 28.09% or 0.530. The influence of decision to be customer to customer satisfaction equal to 75.52% and the influence of motivation and consumer knowledge to customer satisfaction is equal to 69.80%, the influence of other variables outside variable that is equal to 30.20% or 0.549. Other variables that are not studied by the writer that influence the decision to become the customer are the quality of banking services.
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